الملتقى الدولي السابع حول: 
"الصناعة التأمينيةء الواقع العملي وآفاق التطوير - تجارب الدول -" 
جامعة حسيبة بن بوعلي بالشلف 
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أ.دلال برابح/ جامعة المسيلة د.صالح أسعد الآغا/ جامعة القدس المفتوحة. 


تناولت هذه الدراسة التأثير الذي يوقعه التسويق علي زيادة عدد المشتركين في خدمة التأمين التكافلي لدي شركة 
في البداية تطرقنا لبعض التعريفات الخاصة بالتسويق من ثم تسويق الخدمات وبما أن 

خدمة التأمين التكافلي هي الخدمة التي أجرينا الدراسة عليها في هذا البحث كان لابد من التطرق أيضا الي 

تعريف التأمين وأنواعه ومزيجه التسويقي الخاص به والتعمق أكثر في فهم التأمين التكافلي ( ( 

حيٿث أصبح من التأمين التي تبشر بمستقبل أفضل في مجتمعنا العربي والإسلامي وتعرفنا أكثر قرب عن 

شركة الملتزم حيث هي الشركة التي تقوم بتوفير الخدمة في محافظات غزة ثم قمنا باختبار الفرضيات التي 

وضعنها في بداية الدراسة وقمنا بتحليل كامل للمعلومات التي تحصانا عليها من أداة جمع البيانات (الاستبيانات ) 


فتبين لنا تأكيد وصدق الفرضيات التي قمنا بفرضها في بداية الدراسة وهي أن هناك علاقة ايجابية ذات 


إحصائية بين كلا من التسويق ووظائفه وبين الاسلوب التسويقي المستخدم وبين رضا المشتركين عن الخدمة 
وبين سوء الاستغلال الجيد وبين انخفاض المستوي المالي للشركة وانخفاض نسبة المشركين في الخدمة 

بالنسبة للفائدة العملية التي تحصلنا عليها من هذا البحث فقد تبين لنا بأن التسويق في محافظات غزة لم يعد مجرد 
علم يعلمه كبار التجار وكبري المؤسسات فقط بل أصبح ثقافة عند كثير من التجار والمؤسسات الكبيرة 
والصغيرة وحتى أصبح العملاء يستغلون فترات الذروة في التسويق لدي الموؤسسات ليقوموا بعمليات الشراء 


والتبني للسلع الجديدة لما له من مردود اقتصادي عليهم من حيث التوفير والجودة . 


المقدمة :- 


ط 


نر التسويق حيث يعتبر التسويق من المهمات الإستراتيجية في تعزيز 


وزيادة نسبة المشتركين في شركات التامين في العالم.. 


ويعتبر التسويق البوصلة الحيوية التي تتبعها الإدارة العليا لنحديد ومعرفة الطريق المراد سلوكه وألية 


النخوة لثقوح بتص ر بف ما لديها من متتجات أو خذمات وتحثبر كذلك فن حال تم استغلالها 


الأستغاال الأمشل المرآة الحفيفة العاكسة لحالة المستهلكن أو المشتركين حيث تعكس وتوصل ميوليه 


o o.‏ ورغباتهم واحتياجاتهم إلي الإدارة العليا للمنطمة بالئالي يتم بناء منتج أو خدمة على نفس المواصفات 
وبة للمستهلكين او المشتركين. 


"إن من أهم الإسسهامات في التسريق الحديث كانت مساعدة الشركات في النظر إلي أهمية تغير 


منشاتهم في التركيز السوق والعميJل‏ " http://www.mostadoc.com/ta/index.php/ar)‏ .2012( 


و آ1 د الفاح : 1 ۳ : ۱ أ تھا 0 17 ا تابد 2 احتياجاتهم ور شد اتهم ونحقيق الربح 
a.‏ ونر والاستفرار لدي المنظمة أن يزخ بعين الاعبار ثلك المنغيرات لني يكن أن نحكم فبا 


كمسوق ءوالتي يطلق عليها عناصر المزيج التسويقي والتي يكن السيطرة عليها في السعي لإشڊد 
حاجات ورغبات المشتركين أو الزبائن في الأسواق (2012.http://ar.wikipedia.org/) ٠‏ 
وأشارت كثير من الدراسات أن للتسويق في شركات التامين المنتشرة عبر العالم لها أهمية بالخة 
و تعمل على تحبر ور يادة تسدة المتر كين فن التامين التكاظلي وانطلاقا من ذلك جاءت هذه الدر اسة 


لتبين اثر التسويق في زيادة عدد المشتركين في خدمة التامين التكافلي 


يعتبر اتخاذ القرار التسويقي واعتماد السباسة التسم بفية المثبعة لد دي شركات التامين من أهم القرارات 
ي يتم اتخاذها في التسويق والإدارة العليا لتحريف الجمهور بالخدمة ومدى استجابة الجمهور لهذه 
السياسة والمشكلة التي يتعرض لها البحث بهذا الخصوص هي الإجابة علي السؤال التالي : 


"ما أثر تسويق التامين في زيادة عدد المشتركين لدى شركة الملتزم للتامين 


E E 2‏ امار اسه 


ll‏ يوجد علاقة إيجابية ذات دلالة إحصائية ما بين التسويق ووظائفه وزيادة عدد المشتركين في 
بشركة الملتزم للتامين والاستثمار بغزة . 


. يو جد علاقة ذات دلالة احصائية بين الأسلوب ال لشسويقي المستخدم وبين ؛ ر ظاالف لمشترز کد" عسي 


المستوي المالي للشركة وانخفاض نسبة المشتركين. 


أ همية الل اس ك 


س 


د تبرز أهمية الدراسة من أهمية العملية التسويقية والتي تعتبر الخطوة الأولي للتعريف بالخدمة. 
« مساهمة النظام التسويقي في تعزيز وزيادة قدرة الشركة علي النمو والاستقرار 
ه آداة تقويمية تسعي للكشف عن كفاءة وفعالية أسلوب التسويق المتبع من قبل الشركة . 

8 اهك اف الدراسة :د 


تحديد أهمية العملية التسويقية في التعريف بالخدمة . 


١ mT‏ المساعة في تقلنيم الطرق والأناليب والمقترحات الشي يمن أن تسهم في تحسين مستوي 
وفعالية الأسلوب التسويقي للنهوض بالشركة . 
٠ ll‏ إدراك العلاقة بين الأسلوب التسويقي المتبع وزيادة كفاءة وربحية الشركة وزيادة نسبة 


o S.‏ ستتبع الدراسة المنهج الوصفي التحليلي ذلك لتحيل البيانات والمطومات الموجودة في سجلاث 
a.‏ الشركة واجراء المقارنات بين المتغيرات الموجودة في الممجلاث وتلك الموجودة في الأداة 
المستخدمة لجمع البيانات وهي عبارة عن مصادر جمع البيانات وهي :- 
1- مصادر أولية : 
2- مصادر ثانوية ٠‏ الدوريات و المجلات وذلك لاستكمال جمع المعلومات. 
س حدود الدراسة :- 
د حدود مكانية : شركة الملتزم للتأمين التكافلي في محافظة غزة. 
د حدود بشرية : المشتركين (المَُوّمَنين) في خدمة التأمين التكافلي لدي شركة الملتزم في 


حدود زمانية : 1 - 2012 
1 محتمع الدر اسة ت 


مجتمم ااسة سيشمل علي (400) مشترك في خدمة التأمين التكافلي لدي شركة الملتزم في 


8 عة اللر اة وك 
في هلا بلعث سنافذ نة مكونة من %15 من مجتمم الدراسة وتتكون من(60) 
مشتركاً لدي الشركة في خدمة التامين التكافلي وهي العينة التي سنجري عليها الدراسة » ولقد قمنا 
بتوزيع (60) استبانة علي العينة وتم جمع (54) منها وتبين أن هناك (6)فاقدة و(3) من التي تم 
جمعها مضروبة لتصبح الاستبيانات التي بين آيدينا (51) 
ا مصطلحات الدراسة:- 
تسويق: 
i : ِ‏ 


0 19( 
: :هي عملية تخطيط وتنفيذ مفاهيم والتسعير والترويج وتوزيع الأفكار 
ايات الأفراد والمنظمات. 


) مبادئ التسويق 8 2010) 


: يعني الضمان والقدرة علي درء المخاطر ر 


. (393 1 


: : تعریف نايت 1عام) حيث عرف التأمين " هو عمل من أعمال التنظيم 
والإدارة وذلك لأنه يقوم بتجميع أعداد كافية من الحالات المتشابهة لتقليل درجة عدم التأكد 
إلي حد مرغوب فيه ... مين ما هو إلا تصوير لمبدأً استبعاد عدم التأكد وذلك بالتعامل 


في مجمو عات كبيرة من الحالات بدلا من التعامل في حالات منفردة 


: 1 "ضمان كفالة أحدهما للأخر. 
4 مکقږ 8 و حاجات الكاقل للمكق 2 و تحقيق هذه الحاحاث فو التزام علي الكافل 


(35 1 ). 


i ۱ 114‏ 1 4 ااه ا ا F5‏ ر 2 2 1 1 ii i 1 a | r‏ 1 0 8 ا 
تال شي فا لقصل لحن عل لاا السو لن ولتصرورة ,كتك وإ إقصل الع نفالا 


الأ اشوا ع ا الف ال ويف : عرفه رواد الوبق وفقياءه ,استطاعت که 
التعريفات علي ازالة الططط الحاصل بين ملول كلممة التسريق عام )اوم بمدلول 


لمك اخري كيم ع اام والتوزيع ٠اا‏ طز٣)واdحيث‏ أن التسويق لايغدو مجرد 
كلمة مرادفة للتوبيع وبما أن البحث الذي نجريه هو لبيان اثر التسويق علي تسويق 
خدمة وليس منتج سروف نأة وتتطور تسويق الخدمات» حيث يتم ذلك من خلال 


nH‏ جرا س لس رظي ريخ رفني نبل سوي رل بپ ارك وح ايا 
التامين التكافلي وما يميزه عن غيره من أنواع التأمينات. 
تعریف التسويق : 
كر التسويقي علي تعريفات عديدة للتسويق ومنها : 


کد ا بف الح لجمحية الك يكية وھے مل بے 3 التعر بفات والدي قول بأذ نه العملبة التي 
تنطظوى غي تحط بط و نند السفاهيد و اللصوراتث الخاد 4 بالافقار والسلم 


والفلمات وتسرها رأرويجها وترزيعه الق علب اك با ناري نحط 
أهداف الافراد والمؤسسات .( البريم ص26 2012) 
- أماكندف وسستل"ااأي&]۴الرںء" فقد عرفا العملية التسويق بأنة العملية الادارية 
E‏ تي يئم بواسطتها تحقيق در من التطاق بين السلع والخدمات المنتجة من جهة 
. وبين الأسو أ سن جهة اخرىرالتي تقل ماله املق ة تلك السلمع وال فمات 
ية بائعها الي مشتريها . (البريم»ص26 2102) 


ر: أن هناك تعريف وحيد العمل التجاري ألاوهو 


"صسنم" خلق العميل "٣عمص0mاوcu "create a‏ وعليە فاي شركة تجارية ماليس 
لديها سوي هدفين ففطحي لتحقيفهمها : التسويق والابتكار .التسويق هو التميز والتفر 
لتجارى كەز على الهدذدف الثاني العسيل . ولهذا تقم مسنئولية التسويق عسي 
الجميع العاملين وكل الادارات في أي شركة .( البريم»ص26 2012) 


را ان انعر د نف الدارج للسويف شن ادهان التانهمي واأحد لزن اند ننين :شو گل ما ل بجعل 
مح تحفیق ربح أثناء ذ 


عن الير التسويق امل , راوسع من عليه الب ۾ أنه نشاطممتد ل ملافي يشل السل 


- ريض رلباء ند "لأوعءمkİ)صهااااس"‏ التسويق باتنة عملية مطابقة عماوص يتم 
من مواءمة السلع أو اأخدمات أو الافكار لحاجات المستهلك. 
يبفات أيبضاماقدمه فققد عرف التسويق بأته العملية الاجتماعية 


والإدارية التي يستطيع الأفراد والجماعات بها الحصول علي ما يحتاجونه ويرغبون 
فيه وذلك من خلال صنع المنتجات وتبادلها وتقييمها بعضهم مع بعض . 


(منشورات القدس المفتوحة مبادئ التسويق ص8 2010) 


nS‏ وساافافی شڈ اس بست میڈ مز خستارشر اشرو ایزیلام 
المشتركين الذين يودون الاشتراك للحصول علي هذ الخدمة فلا بدلناالتطرق الي 


مارشال (ااaاMarshas A fared‏ القول الذي مفاده أن الشخص الذي يعمرض أو يقده 
خلنة همر شخص قار علي فليم ملفا y(‏ ااال )للمستفيد ءتمامامثل الشخص الذي ينتج 
نلعة ملموسة شا ل مارشال قد اعرف بان السلم ما كانت لنطهير | لی اد ا 

هناك سلسلة من الخدمات التي تقدمها لكي يتم انتاج هذه المنتجات وتقديمها للمستهلكين. 


دور ادارة التسوية فى جذب المشتركين وانجا مسيرة شر كة الملتز للتامد مين والاستنمار: 


يطلق الكثيرون على عصرنا هذا ( ) فقد أصبحت المعلومات هي القوة وهي الثروة وهي 
فمن يعرف أكثر يملك اكثر › ويصبح أكثر قوة وتاثيراً 


وقد ساهم في ازدياد الحاجة للمعلومات أن المنافسة أصبحت شرسة بل وقاتلة نظرآ لتعدد المنتجين › كما أن 
المستهلك أصبح يمتلك الكثير من المعلومات » ويملك حرية الاختيار بين المنتجات المتنافسة ولا يمكن لأحد أن 
یجبره على شراء منتج بعیينه. 


ولهذا ب يسعى المنتجون إليه يخطبون وده » وكل منهم يحاول إقناعه أن بضاعته هي الأجود والأرخص لذلك 
lg Naas‏ 


.إدارة التسويق تركز المجالات الآتية: ( يمص44 2012) 


1. جمع المعلومات وتحليلها عن المشتركين للتعرف على ميولهم ومن ثم القدرة على إشباع حاجاتهم 
2. تطوير العلاقة معهم ( التحول من بناء التعاملات إلى بناء العلاقات ودعمه 


4. 
5. قياس رضا المشتركين وسر عة الاستجابة لخدمتهم 


ثاني:- ما يتعلق بإنجاح مسيرة الشركة 


4 


1. توجيه عناية أكبر لكبار المشتركين والتركيز عليهم 
E E‏ 
3. كسب لأعمال جديدة مع من نعتبرهم 
EOE‏ 


إستراتيجيون 
بابعاد عن المنافسين 


الفرضيات اللازمة حول تعاملاتهم المستقبلية ومن تم تأمين هذه التعاملات لتعظيم مشترياتهم 


5. طوير مكانة الشركة في ذهن المشتركين»ء وعلى الأخص الكبار منهم 
6 ير كمية ونوعية الاتصالات مع كبار المشتركين وتشجيع التغذية العكسية. 


(المشتركين لر گن 


مقدمة عن التأمين 


- الشريك - الحليف) 


(25 0 ) 


مقدمته تامینات 


1 . ۰٩ * مہ‎ 


الإسلامي بالسو دان عام 1987 و لكنه اعتير لكب التطبيق القعلي نشت 
صدور توى مجمع الفقه الإسلامي التابع لرابطة العالم الإسلامي وتوالي إنشاء 
المال الإسلا ) لشركات تامين تكافلية ثم انتقال الفكرة إلى دولة ماليزيا التي 


صياغة ونشرتها وصدرتها 


) الجامعة الإسلامية »ص2010 39) 
تعريفات التامين التكافلي الاسلامى: 


عر فت الهبنة الاسلامية العالمية للاقتصاد ,۽ التمويبل التامين التكاظيى (بأانه مجم عة من 
1S‏ لار الاخطار الي بئسرض لا اهدهم بتعريضه عن الضرر الاج عن ورغ هذه 
۸SS‏ الط ار راڊ از کل نه غم بل سين ي سيل رم بسي شط 
لاله وتيققة التامين أو عققد الاشتراك.)([منشورات جامعة الس المفتوحةءالنظام 
2011 159( 
وعرفه الاتحاد الإسلامية بأنه (تعاون منظم تنظيما دقيقا بين عدد كبير من الناس معرضون جميعا 
بعضهم تعاون الجميع على مواجهته بتضحية قليلة يبذلها كل منهم 
يتفادون بها جسيمة تلحق بمن نزل به الخطر منهم. فالتامين 
يبر به المتعاونون بعضهم بعضا ويتقون جميعا شر المخاطر تهددهم) 
مركز غرداية الجامعي الجزائر 2011 
خصائص التامين 
/ له : 
من أهم الخصائص التي يتميز بها التأمين التعاوني عن غيره وجود إبادل في المتافع 
والمؤمن له في شخصية المشتركين جميعاء يجعل الاستغلال منتفيًا هذه الأموال 
الموضو عة اق اط مألها لدافعيها( منشورات جامعة القدس المفتوحةءالنظام الاقتصادي في 


(162 21 


القيام بعمليات التأمين› حیث یتم تحدید 
التأمين هذه الهيئات على لتغطية بالحماية ينية 
a‏ بعد دلیلا تحصبله يجب تقاضيه بذ ينتج عنه هده 


ويتضح | منها :توفير الحماية التأمينية هم الحاجة إليهاء التعليم لتدريب 
ت التأمين كر اا اا ا 
عل » فيه بين 

بعين الاعتبار. 

(أحمد لطفي» نظرية التأمين المشكلات العلمية والحلول الاسلامية - 2007 حص 242-240 
/ توفير التأمين : 
عليها مشاريع التامين توفیر التامينية لاعضائها 
غیاب المصروفات الإدارية وغيره يحتاج 

e 


أنه ينسجم الشريعة الإسلامية 
والتامين له یحرص والمشاركين به تطبية الحرص وهي 
بحيث المسؤولية على ويشترك الجميع 


| وهکذا يکون هم لهم ویکون ) 
التامين) عمليات التامين المشاركين. 


/ الجهالة : هو ) ) بدفعها 
طیب بعضهم» الذين يتعرضون مالية نتيجة 


/ ملکډ :۽ ملكية أنفسهم» وهم بهذه 
يستحقون غير هم» المتبقية هذا الصندوق نهاية () التأميني) 


هذه الهيئة (مولاي» خليل - التأمين التكافلي واقع وآفاق - 2011) 
تزم للتأمين والاستثمار: وهي أحد شركات التأمين العاملة في محافظات قطاع غزة ونبين أهداف 
الشركة و الخدمات التى تقدمها ورؤيتها وأساليبها التسويقية المتبعة لزيادة أعداد المشتركين لديها فى خدمة 
التامين التكافلي وبالتالي زيادة ربحيتها وزيادة نموها وتطورها وتوسعها وتحسين وتعديل بعض 
0 : اتھا للا ] 


- تعريف بالشركة. 


شركة الملتزم للتأمين والاستثمار م. .م شركة مساهمة عامة فلسطينية تهدف تحقيق مقاصد التأمين 
من خلال صيغة إسلامية يكون هدفها هو التكافل والتعاون علي تخفيف من حدة الأخطار التي 
يتعرض لها الفرد والمجتمع وهي أول من طبق صيغة التأمين التعاوني من 


(البریم» ص42 2102) 


صدر قرار تأسيس شركة الملتزم للتأمين والاستثمار م. .م يوم17 2008 

الشركات بغزة ورخص لها بالعمل من قبل مجلس الوزراء الصادر في جلسته رة (83) 2008 
تأسست شركة الملتزم للتأمين والاستثمار م. .م من قبل مجموعة من المستثمرين ورجال 
والشركات المعروفة والمتميزة وذات ملاءة وقاعدة مالية قوية وخبرة عريقة في مجال 
والاستثمار والعمل التأميني. 

مميزات شركة الملتزم للتامين 


هيئة الفتوى والرقابة الشرعية . لضمان تجسيد المبادئ الشرعية السامية 
في حقل التأمين التكافلي تستعين الشركة بهيئة للفتوى والرقابة الشرعية لتقوم بالرقابة علي 
جميع أعمال الشركة وأنشطتها لضمان عدم تعارضها لأحكام الشريعة الإسلامية 
PCE SE‏ 
توزيع الفانض التأميني علي المشتركين (المؤمن لهم). التكافل التي تمارسه 
تلتزم الشكة بتوزيع الفائض التأميني المتحقق من عمليات التأمين علي المشتركين بعد 
الإدارية الاحتياطيات 
والمد قر غات من الل بضاكت.. 
الفصل بين المشتركين والمساهمين . في الشركة الملتزم للتأمين يتم الفصل بين أموال 
المشتركين (المؤمن لهم) وأموال المساهمين ( )وذلك من خلال تخصيص حسابات 
منفصلة لكل منهم . 
وفي حالة وجود عجز نتيجة النشاط التأميني فأنة يتم تغطية هذا العجز عن طريق قرض حسن 
علي أن يتم سداد هذا القرض من الفائض التأميني المتحقق في السنوات 


تقديم خدمة خاصة للعملاء . امترات ارک لے جت من خه المرکن 
NG ECE O‏ 

وعملت شركة الملتزم للتأمين والاستثمار علي تطوير وتحديث نظمها الإدارية 
وتجهيزاتها التقنية لتتوج خدمتها بمزيد من السرعة والدف والأمان . 


تكون خدمتها متاحة وميسرة لكافة المشتركين من خلال خطة عمل تضمن تقديم خدمة سريعة 
وفعالة تلبي احتياجات المشتركين . 
والكفاءة العالية بادارة ذات خبرة لمواكبة تطورات ومستجدات السوق 
علي رفع أداء الكادر الوظيفي وتطوير مهارته من خلال تنظیم دورات وبرامج تدريبية 
تستو عب كافة متطلبات السوق واحتياجات المشتركين سواء في داخل الوطن أو خارجه . 
علي طرح تغطيات تأمينية متميزة لمواجهة المخاطر المحتملة 
حاجات المشتركين بغرض طرح تغطيات جديدة أو تطوير التغطيات المعمول بها بما يغطي 
كافة احتياجات المشتركين ويحقق مصالحهم 
بالسرعة الممكنة ومع الالتزام بالإجراءات الفنية السليمة بتقدير حجم الخسارة الفعلية وسرعة 
سداد التعويض . 
- التأمينات المتوفرة لدي الشركة: 
تتوفر لدي الشركة تغطيات تأمينية للحماية من مجموعة من المخاطر يؤدي وقوعها- - 
التسبب بخسائر مالية مكلفة فهي تقدم للمواطن والتجار ورجال الاعمال ( ( 
حماية لتجارتهم ومشاريعهم الاستثمارية والإنتاجية من خلال تغطيات تأمينية متميزة كما وتمتد يد 
التأمين لتسهم في توفير 
- التغطيات التأمينية: 
د جميع آنواع تأمين السيارات ( (. 
# التأمين ضد السرقة . 
أمين ضد أخطار المقاولين . 
تأمين أخطار جميع أخطار التركيب. 
# تأمين اصابات العمل . 
تأمين الألواح الزجاجية . 
التأمين البحري للبضائع. 
ه تأمين اليخوت والقوارب. 
i‏ تأمين الاموال. 
# التأمين المنزلي الشامل. 
# تأمين الحوادث الشخصد . 


وغير ذلك من أنواع التغطيات التأمينية التي تدعو لها الحاجة لأمن والطمأنينة في نفس 


بعص 


(www.mii.ps2012). 


التعريفات للتأمين: 


لم يتم الوصول بعد الي تعريف شامل ومحدد للتأمين عموما نظرا لاختلاف انواع التأمين من ناحية (تأمين 


نوع من هذه الانواع من ناحية تانية ولاختلاف الفئات القائمة علي التعريف وغرضها منه سواء أكانوا قانونيين 
أو اقتصاديين أو رياضيين أو كتاب مختصين في مجال التأمين من ناحية ثالثة لذلك لا نستطيع ان نورد تعريفا 
شاملا تاما للتامین حیث سنورد بعضها محاولین توضیحه بقدر ما نرید في هذه , 


1 


-2 


-3 


كما عرفه المشرع المصرى فى المادة 747 "التأمين عقد يلتزم فيه المؤمن بمقتضاه أن يؤمن الي 
المؤمن له أو المستفيد الذي اشترط التأمين لصالحه مبلغا من المال أو ايرادا مرتبا أو أي عوض مالي 
في حال وقوع حادث أو مسبب الخطر المبين في العقد وذلك في نظير قسط أو أية دفعة ماليه 


اخري يؤديها المؤمن له للمؤمن ." (عبد ربه.إبراهيم مبادئ التأمين 74 
2006.( 


كما عرفه د. هيكل عبد العزيز فى كتابة مقدمة فى التامين "بأنه اتفاق بين طرفين يتعهد بمقتضاه 
الطرف الاول بأن يدفع الي شخص ما مبلغا معينا من المال في حال وقوع خطر معين خلال مدة معلومة 
مقابل ان يدفع الثاني للطرف الاول مبلغا من المال أو عدة مبالغ يكون قيمتها في مجموعها اقل نسبيا من 
المبلغ الذي يتعهد الطرف الاول بدفعه ." (هيكل .عبد العزيز مقدمة في التامين 54. 1978.) 
تعريف نايت ٤اوأم»‏ حيث عرف التأمين " هو عمل من أعمال التنظيم والإدارة وذلك لأنه يقوم 
بتجميع أعداد كافية من الحالات المتشابهة لتقليل درجة عدم التأكد الي حد مرغوب فيه ...فالتامين ما هو 
إلا تصوير لمبدأً استبعاد عدم التأكد وذلك بالتعامل في مجموعات كبيرة من الحالات بدلا من التعامل في 
٣‏ (عبد ربه.إبراهيم مبادئ التأمين 2006.) 
تعريف ١‏ د .مختار الهانس د. ابراهيم حمودة "انه اسلوب او نظام يهدف الي حماية الافراد والمنشآت 
من الخسائر المادية المحتملة نتيجة تحقق الاخطار المؤمن منها وذلك عن طريق تحويل عبء هذه 
الأخطار إلى المزمن الى هد تغربض المومن له أو السقة عن كل جز من الخبارة الاد 
المحققة وذلك في مقابل ان يقوم المؤمن لدفع قسط أو أقساط دوريه تحسب وفقا لأسس رياضية 


وإحصائيه معينهة . ( الهانس . مقدمة في التأمين بين النظرية والتطبيق 2000.) 


أنواع التأمين٠‏ 


: التقسيم تبعاً للخطر المؤمن ضده وبذلك نميز بين الأنواع الآتية للتأمين :- (البريص27 2012) 


- تأمينات الإشخاص وتشمل أنواع التأمين ضد الأخطار التي تصيب الاشخاص مباشرة في حياتهم 
وصحتهم أو أعضائهم وبذلك يدخل في هذا النوع التأمين علي الحياة والتأمين ضد المرض التأمين 
التأمين ضد الحوادث الشخصية التأمين ضد الشيخوخة تأمين معاشات الارامل 
واليتامى تأمين نفقات الزواج والولادة و وما يشبهها من مناسبات الاجتماعية. 
- تأمينات الممت وتشمل أنواع التأمين ضد الاخطار التي تصيب الممتلكات الشخص وبذلك يدخل 
في هذا النوع التأمين البحري .التأمين ضد السرقة التأمين علي الماشية التأمين ضد كسر الزجاج 
التأمين ضد الحرب تأمين ممتلكات ضد الزلازل والبراكين والثورات والحروب تأمين المحاصيل 
الزراعية ضد تقلبات الطبيعة . 
- تأمينات المسئولية المدنية وتشمل أنواع التأمين ضد الاخطار التي تصيب شخص معين ويكون مسئولا 
عنها شخص أخر وبذلك يدخل في هذا النوع تأمين المسئولية المدنية للمالك قبل جيرانه عن الاضرار 
التى تصيبهم جراء حريق شب في مبناه . ي ممتلكاتهم وتامين المسئولية المدنية لأصحاب 
السيارات والسفن والطائرات وتأمين المسئولية المدنية لأصحاب المحال العامة كالسينما والمطاعم 
وتأمين المسئولية المدنية لأصحاب الاعمال من اصابات العمل وأمراض المهن 
وتأمين المسئولية المدنية لمنتجي الاغذية وبائعيها وتأمين المسئولية المدنية للمقاولين والمهندسين 
والأطباء والمحاسبين والصيادلة وأصحاب معاهد التجميل . 


ثانياً: التقسيم علي اساس الادارة العملية للتأمين وبذلك نميز بين الأنواع الآتية :- 


- التأمين على الحياة القسم الحياة ويشمل أواع التأمينات المختلفة المتعلقة بحياة الانسان مثل دفع مبلغ 
معین عند وفاته أو دفع مبلغ معین عند بلوغه سن معیناً أو ضمان معاش يدفع له مدي حیاته بعد وصوله 
سن معين أو ضمان معاش يدفع له خلال فترة معينة من حياته. 
- الف العام ويشمل < التأمينات الأخرى عدا التأمين على الحياة ويدخل فيه تبعاً لذلك التأمين 
البحري والتأمين ضد الحوادت بمختلف أنواعها مثل تامين الحوادث الشخصبة والتأمين ضد 
وتأمین السيارات تأمين المسئولية المدنية نحو الغير وتأمين اصابات العمل وأمراض المهنه 
والتأمين صد الاختلاس والتبديد أي التأمين صد الأمانه وتأمين صد الطيران وتامين المصاعد 
والتأمين ضد كسر الزجاج والتأمين علي الماشية والممتلكات الحيه. 


- التقسيم تبعاً للغرض من التأمين وبذلك نستطيع أن نميز بين النوعين الاتيين: 


- التأمينات الخاصة أو الاختيارية وتشمل مختلف انواع التأمين التى يكون خص فيها حرا في التأمين 
أو عدم التأمين مثل التأمين علي الحياة والتأمين ضد الحريق والتأمين البحري .. 


التأمينات الاجتماعية أو الاجبارية وتشمل أنواع التامين التي يفرضها القانون في بعض الدول لأغراض 
اجتماعية ولذلك لا يساهم المستفيدون منها إلا بجزء بسيط مثل تأمين اصابات العمل 
وأمراض ا١‏ لمهنة بال أنسبة للعمال ا 


- التقسيم حسب الهيئة التي تقوم بدور المؤمن وتبعاً لذلك نستطيع أن نميز بين الانواع الاتية۔ 


- التأمين التبادلي. 
- التأمين التعاوني. 
- التأمين الذاتي . 
- صناديق التأمين الخاص. 
- التأمين ١‏ 1 
- مکتتبو لویدز. 
- التأمين الحكومي. 
: التأمين التبادلي التأمين التعاوني 
التأمين التكافلي والذي هو محط اهتمامنا في هذا البحث. 


(هيكل .عبد العزيز مقدمة في التامين. 1978) 
الخصائص التسويقية لخدمة التامين: 


. التأمين مستقبلية بحيث تكلفتها وهذا يزيد 
« يرتبط تقدیم التأمين بشخصية بعرضها هلاته وحالته النفسية نوية 
يرتبط تسويق التأمين بطبيعة الموجه إليه هذه ثقافته ومرکزه 
وعيه التأمينى حاجته لأتغطية ومكانها فى معياره التفضيلى احساسه 
ا درت eR‏ 
« يرتبط تسویق التامين التامين وجهاز ها التسويقي بمراعاة تحقيق فنية يقوم 
عليها التأمين أهم هذه تحقیق الكبيرة ناحية ظاهرة 
المعروض للتغطية جغرافيا ومالياً وزمنياً ناحية تسعیر التأمين يتحدد 


اد الا الو شقة باها بق سداد أقسا 
يدو بيع مین : رياها وطرڊ 


التأمين 


الجهود الترويجية كوظيفة تسويقية مهمة وتشمل هذه الجهود 


( تأمين تكافلية 


ونشرتها وصدرتها 


الحا 


وقائية علاجية لمواجهة يتعرض إليه 


هذا يهك کلیا ‏ جزئيا 


الباحثين التأمين 
إنسانية ‏ فطرية 


واف اديه هذا 
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7 ولکنه 


دله 


ذاته 
عائلياً بین 
اجتماعية 


جمعيات تأمين تعاونية يدفع أعضاؤها 


أعضائها 


الخير وهو 


لتأمين 


اأسفنة 
+ 


الجامعة الاسلامية 2010 ) 


التأمين القديمة أيضا تفعله الذين يستوردون 
و ا ماله دفعهم 
يتعرضون إليه تصیب أموالهم ودخولهم 
منهم يطلب مجموعه a‏ نسه يضمن معهم لخيره 
ON‏ هذا التأمين يتبادلون التأمين بعضهم 
بالتامین انتاسنة التأمين الإسلامية 


. .» 


التأمين 


بعض التعريفات: 


عرف التأمين التعاوني " " بتعريفات متقاربة كلها انطلق في الاساس من تعريفات التأمين التبادلي 
التقليدي مع تعديلات وقيود تهدف إلي توافقه والشريعة الاسلامية. ويسمي بالتأمين التعاوني 


عرف التأمين التكافلي باعتباره نظاما بأنه :"تعاون مجموعة من الأشخاص يسمون "هيئة المشتركين" 
يتعرضون لخطر أو أخطار معينة علي سبيل المثال التبرع علي تلافي آثار الأخطار التي قد تتعرض لها 
أحدهم أو بعضهم بتعويضه عن الضرر الناتج من وقوع الأخطار منهم بدفع مبلغ معين 
يسمي "۳ " " " تحدده وثيقة التأمين أو " " وتثولي شركات التأمين الأسلامية 
إدارة العمليات التأمين واستثمار أمواله نيابة عن هيئة المشتركين في مقابل حصة معلومة من عائد الاستثمار 
هذه الاموال باعتبارها مضارباً بلغاً معلوماً باعتبارها وكيلاً أو هما معا" 


) مركز غرداية الجامعي 2011 ) 


مبادئ التأمين التكافلي الإسلامي: 


وجهة الشريعة الإسلامية »> يكون اتامين وجهة 


يجب بيتوفر المعايير التاليه: 


الفر دا / بعضهم / والتأمين 
يجعل هذا التأمين خاليا الجهالة 
التأمين يطلب الحماية عليه يخلص الند المشتركين الآخرين تعرضهم 
وهکذا یمکن لدینا تأمين يوافق 
يتعرض له المشتركين(المتكافلين) نتيجة 


(التأمين). ( .خليل التامين التكافلي الواقع والأفاق 2011 ) 


التامين التأمين التقار ی ول بو 4 ۴ 0 
شر يحه معبد فهو E‏ بحيث 2 زل ر ل 
فة بت الشريعة الإسلامية .خليل التامين التكافلي الواقع والأفاق 2011 ) 


والتأمين له یحرص والمشاركين به تطبية الحرص وهي: 


- ) 1 ويقصد به قيمة تا سيسه 
بحيث المسؤولية على ويشترك الجميع 


مهمتها مطابقتها الشريعة الإسلامية يجوز يتدخل 
هذه ۱١‏ د لهيئة ييد بھذه 


) .خليل التامين التكافلي الواقع والأفاق 2011 ) 


1 مجتمع الدراسة :- 


مجتمع الدراسة سيشمل علي (400) مشترك في خدمة التامين التكافلي لدي شركة الملتزم في 


و اة الار ا ب 
في هذا البحث سنافذ عنة طشراانة من %15 من مجتمع الدراسة وتتكون من(60) 
مشتركا لدي الشركة في خدمة التأمين التكافلي وهي العينة التي سنجري عليها الذراسة ء ولقد قمنا 
بتوزيع (60) استبانه علي العينة وتم جمع (54) متها وتبين أن هناك (6)غاقدة و(3) من التي تم 
جمعها مضروبة لتصبح الاستبيانات التي بين أيدينا (51) استبانه 
ا أدوات الدراسة :- 
تم اختيار الاستبانة كاداة رئيسية لجمع البياناث لصعوبة استخدام أدوات أخري وتعتبر هذه الأداة من 
الكمية العلمية للحصول علي الحقائق والمعلومات لتحقيق أهداف الدراسة . 


الان و اا د 


تم عرض الاستبانة في صورتها الأولية علي بعض المختصين والمحكمين ممن يعملون في الجامعات 
LL‏ قي محافظات رة حبنت قامس بابذاء رائهم ومااحظ انيه حول متاس بة الفقفراث الأسبانة او مدي 
انتماء الففقر ات إل الذدر جة الكلية للاستباتة یو گ لاف وضو ج صسياغتها اللو بةك وقي صضوء تلاك 
رات وتعديل بعضها ليصبح عدد الفقرات (20) 


ن أجل التوصل إلي معرفة الأثر الذي يوقعه قسم التسويق علي زيادة عدد المشتركين في خدمة 
التأمين التكافلي لدي الشركة قمنا بتحليل النتائج التي أظهرتها استمارات الاستبيان بالشكل التالي: 


- لاط من البلول أن عي نسب المرفي لشرئل من 35-25 عاما وهي 55م ويتبعها الأقل من 
5 بلسبة 29.4 ومن ثم 37 اثر بلسبة 15.6 توضع لا هذه النتبجة بان الففة التي هتم 


بالتأمين هي الفئة الشابة من 35-25 


% %64.7 %1.5 %13.8 %100 
من الجدول السابق بأن نسبة 064.7 فم من الجامعين ولسبة 21.5 ممن يحملون شهادة الثانوية 
العامة ببنمانسين بالقراءة والكتاية ممايطي بأن اللسبة الأكبر مسن مجتمع الدرانسة همم من 


% %29.4 | %15.7 | %5.9 1 %7.8 %9.8 / %31.25 %100 
ن كموظفي شركات بنمالنسبة 9015.7 يعملون كسوظفين حكوميين ونسبة 5.9 %4 أعمسال حرة 

ونسبة 7.8 رجال أعمال ونسبة 9.8 يعملون في مؤسسات اجنبية ونسبة 31.25 أخري وفي سوال ها 
مهنتك إذا كان اختيارك أخري تبين بان معظمهم سانقين .تقودنا هذه النتيجة إلي أن المتقدمين للتامين هم ممن 


يعملون في الشركات أو يعملون كموظفين حكوميين وأصحاب السيارات ( ين) . 


لا مام ال برل اماق بأل نس بةاللن لرن ردية هي 86.27 %بينما الذين يؤمنون 


كمؤسسة هم %3.92 و9.81 يؤمنون كشرئات مم يؤكد بان معظم الذين يلجنون للتامين بلجنون بصفتهم 


الفردية. 


% %37.3 %50.9 %11.8 %100 
لامطاسايق بان نسبة الذين يتفاضون راتب أففل من 2500 شيقل هي %37.3 بينما %50.9 


يتفاضراتب مابين 3600-2600 شيف ونسبة 11.8 للذين يتقاضون راتب أللشر من 3700شيقفل 


nS‏ رفشم باط اسفن م ن قرسا اش رز رشب نزوس لازغ اماش باهر 


الاقتصادي الراهن . 


8- 
ستخدم الشركة الإعلان الجيد لترويج خدماتها 
ST TE a a E‏ 

المعيار محاید ‏ غير موافق 
7 | ا 


% %13.7 %82.3 | %3.92 %100 
نلاحظ من الجدول السايق أن لسبة 13.7 ممن تم استطلاع اراتپه مواقق ون بشدة حول ان الشركة 
تستطم الإعاان الجبدنويج لخدماتها ونسبة 82.3 موافقون بينمانسبة 3.92 محايدون » بالنظر 


إلي النسب السابقة يمكن لنا أن نستنتج بأن الشركة لديها إعلان جيد في ترويج خدماتها. 


9- 
موظفي الشركة يتعاملون بأسلوب جيد عند تقديم الخدمة 
mmm‏ 

المعيار محاید ‏ غير مواق 


%5.9 | %80.4 | %13.7 1 % 


نلاحظ من الجدول السايق أن نسبة 13.7 ممن تم استطلاع أرائيم موافققون بشدة حول أن موظفي 
ارك نامر باسارب ج الخذهة ولسية 20.45 موافققون ببثها تة 9 محايیدون 
بالنظر إلي النسب السابقة يمكن لنا أن نستنتج بأن موظفي الشركة يتعاملون بأسلوب جيد عند تقديم الخدمة. 
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غير موافق 
المعيار محايد غير 
a SS. 10 36 5 |‏ 
 %‏ | %70.6 | %19.6 000 10| 


الجدول السابق بان نسبة 15م جازمة بان الشركة تتتازل عن بعض التكاليف الخاصة بتقديم 
عندتقديمها بشكل منافس «وكذلك 70.6 %موافقون بشكل طبيعي أم بالنسبة للبافي ونسبتهم 19.6 
%فهم محايدون فمن النتائج نلاحظ بأن الشركة تتنازل عن بعض تكاليف الخدمة لتقديمها بشكل منافس . 


11- 
يوجد لدي الشركة تجديد وتطوير في أسلوب الترويج لتقديم خدماتها بشكل مناقس. 


100 %2 %19.6 | %53 %25.5 % 


امةن الق بأن نسبة 25.5 موافقون بشدة ونسبة 053 موافققون بان الشركة لديها 
تطوير ونبد في اسلريهي بينما 19.6 محايدون ونسبة %2 ير موافقون بالنظر الي ماسيق 
يتضح لنا بأن الشركة لديها مزيج ترويجي معقول. 


12- 
المعيار محاید ‏ غير موافق غير موافق بشدة 


نلاحظ من الجي الممابق بانسبة 019.6 موافققون بشدة ونسبة 62.75 موافققون بان الشركة تستخدم 
وسائل متعددة في الاتصالات للوصول ألي عملائنهابمافيهاالاآانت «بينمانسبة 15.7 م محايدون ونسبة 
5 عير موافقون مما يبن بأن الشركة تستغل لديها استغلال جيد لشتي وسائل الاتصالات بما فيها الانترنت. 


أ عند تصفحك لموقع الشركة الالكتروني تجد سهولة في الوصول بما يتعلق بالمعلومات ٠‏ 
حول نوع الخدمة التي تريد. 


| المعار | ال محاید غير موافق | غير موافق بشدة | | 
4 27 19 1 1 
BB %‏ %53 %37.2 .%100 | 

نلاحظ من الجدول السابق بان لسبة %8 موافقون بشدة ولسبة 53 موافقون بأن عند تصفحهم لموقع 


دد لشسرة االثرولسي بجاون سهولة لمي الوصسول المطو سات حول لسو الد التي بونج اين السب ! 


بأس بها وهي %37.2 محايدون ونسبة %2 غير موافقون . 


14- 
موظف الشركة في طلبك ١‏ ستفسار معين حول خدمة معينة. 
المعيار محاید ‏ غیر مواق 


%100 %17.6 | %62.7 %19.6 % 


نلاحظ من الجدول السابق بان نمسبة 19.6 موافققون ونسبة 62.7 موافققون بشان سرعة رد موظف 
الشركة في طلب مله اتسار ففين حول كذ ينها ية 176 و محايدون »مما يوضع لتايان 
موظفي الشركة لديهم سرعة في التعامل مع العملاء 
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%100 %2 84.3 %137 % 


لانظبزلبلرلان نلسبة 13.7 موافققون بشدة ونسبة 84.3 موافقون بان الشركة تهيتم 
بلطن الملا لبم عن طريل لياجاتهم بينما لسبة 02 محايدون ء بالنظر إلي ماسبق من نتا 
نجد بأن الشركة مهتمة بتحقيق المنفعة للعميل عن طريق تلبية احتياجاته. 


16- 
المعیار ‏ | / محاید |غیر موافق | غیر موافق بشدة 
8# ا 


%100 %11.8 | %68.6 _ %19.6 % 


ألاصظ من الجدول السبأن نسبة 019.6 موافققون بشد ونسبة 68.6 موافقون بانه يوجد لدي الشركة 
دناتها لاسب ممع رغباتهم يننا ت ية 118 محايذون :تقودنا هة اللتيجة يان الشركة 
تنوع في خدماتها لتناسب العملاء . 


17- 
برجع السب في اختيار الشركة آلتى تتعانل معها إلى الوسائل القبويقة المتبعة فى 
المعیار  /__o_o_oOoO‏ محاید ‏ غیر موافق غیر موافق بشدة 
1 أ 30 ) 10 51Û Û‏ 


لاتڈسابق بان نسبة 21.5 موافقون بشدة ونسبة 58.8 موافقون بان سبب اختيارهم 
للشرئة هي الوسائل النسويفبة الما بينمها نسبة 19.6 محايدون » ممايبين لناأهمية الوسا 
التسويقية المتبعة في الشركة . 


%11.8 %66.7 


نلاحظ من الجدول السابق بأن نسبة 21.5 موافقون بشدة ونسبة 66.7 موافقون بان يلاقون ترحيبا 
اتام گبيرين مهن موظفي الاس تلا مان يبنا ر لي 8 محایدون :ممايدل علي ان الشركة ادام 
بطريق التعامل مع العملاء . 


19- 
تقدم الشركة بعض الهدايا والحوافز لكل عميل يشترك في إحدى خدماتها. 


O 
/0100 %19.6 . %68.6 -/⁄- %11.8 % 


نلاحظ مهن الجدول السابق بان نسبة 011.8 موافقون بشدة ونسبة 68.6 موافقون يبان هناك غهدايا 
رمرلز مسن شرفي احدي خدماتها ءبينمها 19.6 محايدون ممايدل علي اهئمام 


الشركة بموضوع الهدايا والحوافز . 
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المعيار محاید ‏ غير موافق غير موافق بشدة 
%74.5 


%15.7 


نلاحظ من الجدول السابق بأن نسبة 10 موافقون بشدة ونسبه 74.5 موافقون بان الشركة تقدم خدماتها 
بارغ بمزغوبات التسويقية الحالية ١‏ بينما 15.7 محايدون وهذه النتانج تدل علي تقديم الشركة 
لخدماتها بالرغم الصعوبات التسويقية الحالية . 


21- 
الإعلان المبهم والغير الواضح ينعكس سلباً علي رد فعل العميل 


%13.7 %78.4 %7.84 % 


نلإلدول السابق يان نسبة 04.84 موافققون بشدة ونلسبة 78.4 % موافقون يان الإعلان اليد 
ينعكس سلباً علي رد فعلهم بينما نسبة %13.7 محايدون مما يبن الضرر الذي ينتج عن الغير واضح. 
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المعيار محاید ‏ غير موافق ‏ غير موافق بشده 


نلاحظ من الجدول السابق بان نسبة 17.6 موافقون بشدة ونسبة 070.6 موافقون بان الشركة تلتزم بها 
تة مسن رشردرغري اعلاناتها؛ بينمانسبة 11.8 محايدون » أي أن هناك التزام واضح مهن 
الشركة لما يتمك الاعلان له . 


قسم التسويق في الشركة يقدم نصائح واستفسارات للعملاء. 


المعيار محاید ‏ غير موافق غير موافق بشدة 


انانم والاستقمصارات للعملاغ بينما س ية 9 محايدون ۽ مماپيين يبان الشركة ميته بتقذيم اللصانمح 


-24 
غیرموافق غیر موافق بشدة‎  دیاحم‎ |٠٢ _/۳o۳o۳o—O | المعیار‎ 
OG EI EIDE 


%100 %2 %21.5 | %59 %17.6 % 


نلامظ من البدرل السابق بان نسة 017.6 موافقون بشدة ونسبة 595 موافقون بانه يتم عرض الخدمات 
الديل لل كه علي برشا وني ابنلمائنسية 21.5 مخايدون ونس بة 7ه أي أن هناك عرض 
مستمر لخدمات الشركة علي موقعها الالكتروني . 
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المعيا محاید غير موافق غير موافق بشدة 
5 14 32 


س ت 
% %10 %7.5 | %63 100م 


لادول السابق بأن نسبة 10 موافققون بشدة ونسبة 27.5 موافققون علي أن وكيل التامين 
بقلصلحة العميل بينمانسبة 63 محايدون أي أن فمذه نسية اختارت الحياد لعدم قدرتها علي 


اتخاذ القرار حول الدور الذي يقدمه وكيل التأمين وغير متأكدة بأن نصائحه مقدمة لصالح العميل . 
26- 


سب س قر قرت 


% %0 %35.2 %54.9 %100 
لاماسايق بأن نسبة 10م موافقون بشدة ونسبة 35.2 موافقون علي أن وكيل التامين 
پیز رطرينة عرص جب وكفبع العميل بالتامين بينمانسبة 54.9 محايد 
هذه نسبة اختارت الحياد لعدم قدرتها علي اتخاذ القرار . 


-27/ 
| STs a a O E 
المعيار محاید  غير مواق‎ 


نلاحظ من الجدول السايق بان نمسسبة 49.01 موافققون بشذة ونسية 643.13 موافق ون علي أن الخدهة 
التأمينية السيئة تمنعهم من تجديد وثيقة التأمين بينما نسبة %5.9 محايدون ونسبة %2 غير موافقين . 


آ2 ۳٣‏ 7 ا ا إ4 ا ا 1 " 
“٠ل‏ گانت السب الاه بره عسل نحليل للاحلات الي لم جیا لو اة ادا حا البباتات 


:ا ل لک م اف ن لے ةه ف اف اة ف ل ف ا ا 
سے سب دلق لاصيالا اللي لم رصا في بذانة اتر اس راللصل اتاسي 


يوضح بشكل آكبر النتائج المترتبة علي ذلك وبعض التوصيات التي قد تنتفع بها الشركة . 


ا الدر اسة کک 


09 


الشركة تستخدم الإعلان الجيد في مزيجها الترويجي لترويج خدماتها وهذا ما أكده ما يقارب 96 % 

من الذين تم استطلاع أرائهم . 

ما يقارب %94 ممن تم استطلاع أرائهم موافقون علي أن موظفي الشركة يتعاملون بأسلوب جيد عند 

تقديم الخدمة مما يؤكد أن المعاملة الجيدة من قبل موظفي الشركة عند تقديم الخدمة يساهم في تعزيز 

6 0 ممن تم استطلاع أرائهم موافقون علي أن الشركة تتنازل عن بعض التكاليف الخاصة 

بتقديم الخدمة عند تقديم الخدمة لتقديمها بشكل منافس مما يبين بأن التنازل عن تكاليف بعض الخدمات 

يساهم في عامل المنافسة ويجعلها قوية مميزة. 

من أجل منافسة أقوي وحصة سوقية أعلي لا بد من تجديد وتطوير مستمر في أسلوبها الترويجي وهذا 
5 % من الذين تم استطلاع أرائهم . 

ضرورة استخدام كافة أساليب الاتصال للوصول إلي العملاء بما فيها الانترنت لان كل وسيلة اتصال 

من خلال تستطيع أن تصل الي فئة معينة من العملاء . 

سهولة الوصول الي المعلومات المتعلقة بالخدمات والعروض والإعلانات والإصدارات الجديدة يساعد 

الشركة في الوصول الي أكبر شريحة من العملاء . 

ضرورة الاهتمام بتحقيق المنفعة للعميل عن تحقيق كل ما يرغب في تحقيقه من خدمات واليات انجاز 


لابد أن تنوع الشكة خدماتها لكي يتم تناسبها مع رغبات العملاء . 

الاسلوب التسويقي الجيد للشركة جعل معظم المستطلعة أرائهم يشتركون في خدماتها. 

تحرص الشركة علي أن يبدي موظف الاستعلامات اهتماماً وترحيباً كبيرين للعملاء حين طلبهم لوثيقة 

تأمين. 

الحوافز والهدايا التي تقدمها الشركة تعتبر من آدوات تنشيط المبيعات وتقرب العملاء أكثر للشركة. 
5 من الذين تم استطلاع أرائهم يجدون أن الشركة تقدم خدماتها بالرغم من 

الصعوبات التسويقية الحالية مما يدل علي ضرورة وجود أكثر من استراتيجية تسويقية لتتمكن الشركة 


ارا ق د اا ا ی ال د ر ا 


. أمينية السيئة تمنع العملاء من تجديد وثائق تأمينهم لفترات جدبدة‎ ٠ 


# تبين لنا من النتائج السابقة أن الفرضيات التي قمنا بفرضها كانت صحيحة حيث تم اثبات ذلك من خلال 
الاجوبة التى تحصانا أداة جمع الاستبيانات (الاستبيان). 
چ ٍ E SL a O‏ ن 


اوناك ك 
أن معظم الفئات العمرية للذين تم استطلاع أرائهم هم من الشباب لذا ننصح الشركة بتوجيه اساليب 
ترويجية خاصة لتتناسب مع باقي الفئات. 
أن معظم مهن الذين تم استطلاع أرائهم هي إما موظفي شركات أو موظفين حكوميين أو سائقين 
ولاحظنا أن باقي أصحاب المهن لا يؤمنون لذا ننصح الشركة بتوجيه اساليب ترويجية خاصة لتتناسب 


# أن الصفة التي يؤمن بها معظم من تم استطلاع أرائهم هم مؤمنون بصفة فردية كان هناك غياب كبير 


# نسبة كبيرة ممن تم استطلاع أرائهم قد اختاروا اختيار (محايد) ومن المحتمل أن يكون هذا الاختيار لعدة 
أسباب قد يكون أهمها : 
: عدم الفهم الجيد لصيغة الأسئلة. 
- لا يلمسون حقيقة الأسئلة في طبيعة تعاملهم مع الشركة بالتالي اختاروا(محايد) لكي لا يؤثر 
علي نتيجة الاستبانة. 
- عدم معرفتهم بأساليب التسويق . 
يف العملاء لصالح الشركة لكي يقوموا بنشر ما لمسوه من معاملة جيدة وخدمة تأمينية متميزة أثناء 
تعاملهم مع الشركة إلي محيطهم الاجتماعي 


اله ا جع 
2011 
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lL‏ استبانه لقياس أثر تسويق التامين التكافلي في زيادة عدد المشتركين 
علحق رقو واحد شركة الملتزم للتامين التكافلي والاستثمار بقطاع غزة 


استبانه لقياس أثر تسويق التامين التكافلي في زيادة عدد المشتركين 
للتامين التكافلي والاستثمار بقطاع عزة؟ 


أدى التطور المتسارع في نظم وأساليب وتقنيات الأعمال إلى تطور الصناعة التأمينية تطوراً متسارعا بما 
يتناسب معها الأمر الذي يفرض على المجتمع الإلمام بجميع جوانب التأمين كوسيلة حماية ووقاية من كل 
الأخطار المحتملة » وهذا يقتضي جهداً كبيراً لابد أن يبذله قسم التسويق لتعريف المجتمع بتلك الأهمية مع بقاء 
المسئولية لباقي مؤسسات المجتمع المهتمة بالتأمين . 

لذا نحن بصدد إجراء هذا البحث للاستقصاء عن الدور الذي تقدمة إدارة التسويق إلي جانب مدي معرفة 
بالتأمين ومدي رضاهم لطريقة الخدمات المقدمة 


مع كل الاحترام والتقدير لشخصكم الكريم من أجل بحث علمي حول آثر قسم التسويق في زيادة عدد العملاء 
الشركة يهم المصلحة العامة بشكل عام ومصلحتكم ضمناً . لذا يرجى التكرم بالمساهمة بذلك بإملاء الاستبيان 
المرفق › هذا مع العلم أن المعطيات المتحصله 
. / لليكرت( موافق › محاید › غير موافق 
> غير موافق بشدة ) . 


قبدلوا بفائق الاحترام والتقدير... 


: البيانات 


« يتکون شخصية پیرجی (x)‏ يناسب 


7 [] e [1= 


ا 2500 | | 3600-2600 | | 3700 
الأرقام بالشيقل 


في حال كان عملك حرا فرجاء تحديد الدخل الشهري بالتقريب O O‏ 


يتكون من عدة فقرات لجمع معلومات حول موضوع الدراسة لذا يرجى منك وضع إشارة (×) في المستوى الذي يناسبك أمام كل فقرة. 


| | | ايإغتو| 2 
ا ا ن ار E‏ 
| 1_| تستخدم الشركة الإعلان الجيد لترويج خدماتها. | | ا | 
2_| موظفي الشركة يتعاملون اسلوب جيد عند تقديم الخدمة LL‏ ا ا ا 
٠‏ أ الخدمة E‏ بشکل مان 
أ يوجد لدي الشركة تجديد وتطوير في أسلوب الترويج 
لتقديم خدماتها بشکل منافس. 
| 5 ي اسي با فیا رنت | || ا 
تجد سهولة في الوصول بما 
_ | يتعلق بالمعلومات حول نوع الخدمة التي تريد. ا ا ا | 
_ | سرعة الرد من قبل موظف الشركة في طلبك استفسار معين حول 
خدمة معينة. 
TT E E, e‏ ا ار ٠ E‏ العمتنل 
| 8_| الشركة تهتم بتحقبق المنفعة للعميل عن طريق تلبية احتياجاتة.___| | 
E E E E ETT TTT‏ 
| ر | يرجع السبب | رجح السب في اختيار الشركة التي سامل مها ي او 1 l1l‏ | 
_ | التسويقية المتبعة في الشركة | ا | 
OS‏ ا ا و ا o.‏ | | | 
TETEK TTI TEN CFF 8‏ 
| احدی ا 
5 
الحالية. 
TTT TET E N N Ty‏ | 
SS‏ 0 
| 4 الإعلان المبهم والغر الواح بتعكس ملي على رد فل الميلك__|__ | )| ]| 
ولات والعوض | | | | 
| 18 قسم التسويق في الشركة يقدم نصانح واستفساراتللعتلاء.__ | أ | | ا 
i 7|‏ اجديدة علي موقعها الالكتروني |__| | لإ 
+اسسافيمصلحةالصيل. | | | | إإإ 
|19 19 أ يتميز وكيل التامين بشخصية وطريقة عرض جيدة وكفيلة بإاقناع العميل بالتامين. 
ق الحم اتامينية تمن من تجيد وثيتة تامينا | ا ا ا ا 


ت 


